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V mé diplomové práci zpracovávám implementaci aukčního systému do internetové 
prezentace galerie. Řešení bylo objednáno reklamní agenturou CCD Media, s.r.o. 
 V současnosti je trend zavádění aukcí, zejména elektronických do všech oblastí 
obchodu. Oblast prodeje umění se tomuto trendu nemůže vyhýbat. Zjistíme, jaké 




I am dealing with implementation of auction system for internet presentation of art 
gallery in my dissertation. Advertising agency CCD Media Ltd had given an order for 
solution. In all sphere of business is trend of implementing of auctions, especially 
electronic in present. Sale of art cannot avoid this trend. Wi will find out advantages of 
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V rámci odborné praxe, kterou jsem vykonával ve společnosti CCD Media, s. r. o. jsem 
se dostal k projektu společnosti zaměřený na elektronickou aukci. Tento projekt je 
koncipován tak, aby mohl být nabízen a prezentován klientům společnosti. Zvláště pak 
těm klientům, již se zabývají prodejem nejrůznějších uměleckých děl. Mým úkolem 
v tomto projektu bylo stanovit potřeby potenciálních klientů na aukční prostředí, 























Návrh implementace aukčního systému pro galerie 
 
Cíle práce, metody a postupy zpracování 
 
Mým úkolem bylo stanovit potřeby potenciálních klientů na aukční prostředí, sestavení 
návrhu na fungování aukčního prostředí a návrh databáze aukčního softwaru.  
Informace sem získal zejména z konzultací se zástupci společnosti CCD Media s.r.o a 














1 Teoretická východiska práce 
 
1.1 Aukce 
Aukce je proces kupování a prodávání zboží nebo služeb nabízených za určitou cenu. 
Během aukce jsou přijímány nabídky a následně je zboží či služba prodána tomu, kdo 
nabídl nejvíce. Podle ekonomické teorie by měla aukce splňovat alespoň jeden 
mechanismus výměny nebo sadu obchodních pravidel pro výměnu. (12) 
Existuje mnoho variací na základní formu aukce, které zahrnují různé časové limity, 
minimální nebo maximální limity nabídek, speciální pravidla upravující vítězné nabídky 
a prodejní ceny. Účastníci aukce by neměli znát identitu nebo akce dalších účastníků. 
Podle druhu aukce mohou být nabízející přímo na místě osobně anebo se aukce mohou 
zúčastnit vzdáleně prostřednictvím mnoha prostředků, nejčastěji pomocí telefonu a 
internetu. Prodávající obvykle platí aukcionáři nebo aukční společnosti provizi, která je 
počítána jako určité procento z konečné prodejní ceny. (12) 
1.1.1 Primární typy aukcí 
 
1.1.1.1 Anglická aukce 
 
Je také známá jako otevřená aukce se zvyšující se cenou. Tento typ je pravděpodobně 
nejčastější formou aukce, která se v současnosti používá. Účastníci dávají otevřené 
nabídky jeden proti druhému, přičemž každá následující nabídka je vyšší než ta 
předchozí. Vyvolávač musí oznámit ceny, dražitelé musí sami vyvolat svoje nabídky 
(nebo je musí vyvolat jejich zástupce jejich jménem) nebo musí být nabídky odevzdány 
elektronicky, kdy je veřejně zobrazena současná nejvyšší nabídka. V některých 
případech může být maximální nabídka podána vyvolávačem, který ji musí nabídnout 
jménem dražitele podle jeho instrukcí. Aukce končí, pokud žádný z účastníků již dál 
nechce nabízet, v takovém případě získává dražitel s nejvyšší nabídkou draženou 
položku a musí zaplatit nabídnutou částku. Případně, pokud prodávající stanovil 
minimální prodejní cenu s předstihem (rezervovaná cena) a konečná nabídka 
nedosahuje výše této ceny, položka zůstane neprodána. Někdy vyvolávač stanoví 
minimální částku, o kterou musí následující nabídka přesáhnout současnou nejvyšší 
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nabídku. Nejvýznamnějším rozlišovacím faktorem tohoto typu aukcí je to, že současná 
nejvyšší nabídka je vždy známá ostatním (potenciálním) dražitelům. Anglická aukce je 
obvykle používána pro prodej majetku, nejčastěji starožitností a uměleckých děl, ale 
také zboží ze druhé ruky a realit. Je nutné, aby byli přítomni nejméně dva dražitelé. (12) 
1.1.1.2 Holandská aukce 
 
Také známá jako otevřená aukce s klesající cenou. V tradiční Holandské aukci začne 
vyvolávač s vysokou nabídnutou cenou, která je snižována, dokud není někdo z 
účastníků ochoten akceptovat vyvolávačovu cenu. Účastník, který v aukci vyhrál, 
zaplatí oznámenou cenu. Holandská aukce je pojmenována podle svého nejznámějšího 
příkladu – Holandské tulipánové aukce. („Holandská aukce― je také občas užívána pro 
popis online aukcí, kde je současně prodáváno mnoho identických položek stejnému 
počtu dražitelů.) Kromě prodeje řezaných květin v Nizozemí se Holandská aukce 
používá pro komodity podléhající zkáze, jako jsou ryby a tabák. V praxi se ovšem 
Holandská aukce příliš nepoužívá. (12) 
1.1.1.3 Obálková metoda  
 
Zjednodušeně by se dala popsat jako aukce se zapečetěnými nabídkami, kde vyhrává 
nejvyšší nabídka. V tomto typu aukce všichni dražitelé odevzdají současně svoje 
zapečetěné (uzavřené) nabídky, takže žádný dražitel nezná nabídku žádného dalšího 
účastníka. Dražitel s nejvyšší nabídkou platí cenu, kterou uvedl. Tento typ aukce je 
odlišný od Anglické aukce, kde smí dát svoji nabídku vždy pouze jeden dražitel. Kromě 
toho, když dražitelé neznají nabídky ostatních účastníků, nemohou pak podle jejich 
nabídek upravit svoji vlastní nabídku. Tento způsob nabídek přináší stejný výsledek 
jako Holandská akce. Obálkové metody jsou obvykle využívány v případě veřejných 







1.1.1.4 Vickreyova aukce  
 
Zjednodušeně by se dala popsat jako aukce se zapečetěnými nabídkami, kde vyhrává 
druhá nejvyšší nabídka. Tento typ aukce je téměř identický s obálkovou metodou až na 
to, že vítězný dražitel zaplatí druhou nejvyšší nabídku. Je to velmi podobné dražebnímu 
systému na eBayi, kde vítěz platí druhou nejvyšší nabídku plus přihazovací přírůstek (tj. 
10%). Ačkoli je Vickreyova aukce velmi důležitá v dražební teorii, v praxi se téměř 
nepoužívá. (12) 
1.1.2 Sekundární typy aukcí 
 
1.1.2.1 Aukce se zaplacením všech nabídek (All-pay auction) 
 
Je typem aukce, kdy všichni dražitelé musí zaplatit své nabídky i v případě, že 
nevyhrají. Nejvyšší nabídka vyhrává draženou položku. Tyto aukce jsou primárně 
zajímavé pro akademickou půdu, kde mohou být využívány pro modelování lobbingu a 
úplatkářství (nabídky jsou politickými příspěvky) nebo soutěže, jako jsou běžecké 
závody. (12) 
1.1.2.2 Výkupní aukce  
 
Je aukcí se stanovenou cenou (výkupní cena), kterou může kterýkoli dražitel akceptovat 
v kterémkoli časovém okamžiku v průběhu aukce, čímž okamžitě ukončí dražbu a získá 
draženou položku. Pokud žádný dražitel nevyužije možnosti výkupu před koncem 
dražby, vyhrává dražitel s nejvyšší nabídkou, kterou následně zaplatí. Možnosti výkupu 
mohou být buď dočasné anebo trvalé. Dočasná možnost výkupu trvá pouze do 
vyhlášení první nabídky. Poté již není možné dražbu vykoupit. Naproti tomu při trvalé 
možnosti výkupu je možné dražbu vykoupit po celou dobu dražení, dokud aukce není 
uzavřena. Výkupní cena může zůstat po celou dobu dražení stejná, nebo se může měnit 





1.1.2.3 Kombinatorické aukce  
 
Je jakákoli aukce pro současný prodej více než jedné položky, kdy dražitelé mohou 
dávat nabídky na bázi „všechno nebo nic― na „balíčky― spíše než jen na jednotlivé 
položky. To znamená, že dražitel může specifikovat, že zaplatí za položky A a B, ale 
jen pokud je dostane obě. V kombinatorických aukcích může být rozhodování o 
vítězném dražiteli komplexním procesem, kde ani dražitel s nejvyšší jednotlivou 
nabídkou nemá jistou výhru. (12) 
1.1.2.4 Aukce s nerezervovanou cenou 
 
Také známá jako absolutní aukce, je aukce, ve které jsou položky na prodej prodávány 
nezávisle na ceně. Z pohledu prodávajícího může být tento typ aukce velmi přitažlivý, 
protože tím, že není stanovena žádná rezervovaná cena, může potenciálně přilákat více 
dražitelů díky možnosti výhodné koupě. Pokud se aukce zúčastní více dražitelů, může 
být dosaženo vyšší ceny, protože se dražitelé předhánějí v přebíjení svých nabídek. 
Tento typ aukce je protikladem aukce s rezervovanou cenou, kde položky na prodej 
nemusí být prodány, pokud není konečná nabídka dostatečně vysoká, aby uspokojila 
prodávajícího. Nicméně v praxi nemusí být ani aukce prezentovaná jako „absolutní― 
nebo „nerezervovaná― prodána dražiteli s nejvyšší nabídkou toho dne. Například pokud 
prodávající stáhne svou položku z dražby nebo rozšíří dražební dobu na neurčito, i když 
by tyto praktiky měly být v některých právních systémech zákonem, nebo určitými 
podmínkami prodeje stanovenými vyvolávačem zakázané. (12) 
1.1.2.5 Aukce s rezervovanou cenou 
 
Je aukce, kde nemusí být položky na prodej prodány, pokud není konečná nabídka 
dostatečně vysoká, aby uspokojila prodejce – tj. prodávající si ponechává právo 
akceptovat nebo odmítnout nejvyšší nabídku. V těchto případech může být sada 
„rezervovaných― cen nastavena dopředu. Pod touto cenou by položka neměla být 
prodána. Tyto ceny jsou známé vyvolávači, ne však nutně dražitelům. Rezervovaná 
cena může být pevná nebo volitelná – ve druhém případě je rozhodnutí o přijetí nabídky 
ponecháno na vyvolávači, který by měl přijmout i nabídku, která je nepatrně pod 
rezervovanou cenou. Aukce s rezervovanou cenou je pro prodávající bezpečnější než 
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nerezervovaná, protože nejsou povinni akceptovat nízkou nabídku. Existuje však 
nebezpečí, že konečná cena bude nižší, než by měla být, což znamená, že je menší 
zájem o koupi. (12) 
1.1.2.6 Obrácená aukce 
 
Je typem aukce, ve kterém jsou obráceny role prodávajícího a kupujícího. Primárním 
cílem je tlačit kupní ceny dolů. V normální aukci, kupující soutěží mezi sebou s cílem 
získat zboží nebo službu. V obrácené aukci soutěží prodejci o zprostředkování zboží 
nebo služby, nabízejí postupně nižší ceny, dokud některý z kupujících není ochotný dát 
nižší nabídku. (12) 
1.1.2.7 Tichá aukce  
 
Je variantou Anglické aukce, kde se nabídky píšou na list papíru. Na předem 
stanoveném konci aukce vyhrává draženou položku nejvyšší uvedená nabídka. Tato 
aukce se často používá při charitativních událostech, kdy se draží mnoho věcí zároveň a 
kdy je čas na dražbu pevně stanoven. Aukce je „tichá― v tom smyslu, že není stanoven 
žádný vyvolávač, dražitelé píšou své nabídky na nabídkový list, který často leží na stole 
blízko dražené položky. Jiné varianty tohoto typu dražby mohou obsahovat zapečetěné 
(uzavřené) nabídky. (12) 
1.1.2.8 Top-Up Aukce 
 
Je variací na all-pay aukci (zaplacení všech nabídek), primárně využívanou pro 
charitativní události. Dražitelé musí zaplatit rozdíl mezi jejich nabídkou a nejbližší nižší 
nabídkou, ať vyhrají či nikoli. Pouze vítězný dražitel nemusí platit „top-up― poplatek, 







1.2 Anglická aukce 
 
Anglická aukce je nejběžnější typ dražby v anglicky mluvících zemích. Tato aukce je 
založena na vyhlášení vyvolávací ceny vyvolávačem, na kterou účastníci (dražitelé) 
reagují jejím zvýšením. Minimální počet účastníků je dva. Dávají nabídky jeden proti 
druhému, přičemž každá následující nabídka je vyšší než předchozí. Nejvyšší nabídka je 
vždy známa ostatním účastníkům. Tento typ aukce se používá nejčastěji pro prodej 
uměleckých děl a starožitností. 
Zvyšováním původní ceny účastníci dočasně získávají předmět dražby do svého 
vlastnictví. Aukce může být ukončena z několika důvodů. Aukce končí, pokud 
neexistuje žádný účastník, který by do určeného časového limitu zvýšil aktuální částku. 
Dalším důvodem ukončení aukce je, pokud už žádný z účastníků nechce dál nabízet. V 
takovém případě draženou položku získává účastník, který za ni nabídl nejvyšší částku 
ze všech zúčastněných. Může však nastat i situace, že dražená věc měla nabídky, a však 
žádná z nabídek nepřesáhla minimální cenu s předstihem, kterou zadal vyvolávač, a tak 
položka zůstane neprodána. Tímto se vyvolávač chrání před prodejem pod cenou. 
Obecně můžeme říci, že mechanismus aukce je považován jako anglický, pokud se 
jedná o iterační proces, při kterém se částka pohybuje směrem, který je nevýhodný pro 
dražitele a výhodný pro vyvolávače, tedy nahoru. Opakem anglické aukce je holandská 










1.2.1 Historie anglické aukce 
 
Je velice těžké říci, kdy se tato metoda aukce začala ve Velké Británii používat. Jedna z 
prvních zmínek byla v Oxfordském anglickém slovníku, který je z roku 1599. Koncem 
17. století se obchodníci s obrazy pravidelně scházeli v kavárnách a krčmách, aby 
vydražili své zboží. Ve 40. letech 18. století ve Velké Británii začaly vznikat firmy, 
které se zabývaly dražbami. Oznámení o aukcích se začaly objevovat v tisku. Není toho 
mnoho známo o metodách, které se pro aukce dříve ve Velké Británii používali, ale 
základní pravidla prodeje byly podobné těm, které se používají dnes. (12) 
V 18. století byly pro aukce vyhlášeny následující pravidla: 
1. Účastník s nejvyšší nabízenou částkou je kupující. Pokud by byl spor ohledně 
nejvyšší nabízené částky, zboží bude zařazeno do aukce znovu. 
2. Rozdíl mezi dvěma odlišnými nabídkami nesmí být menší než šest pencí, pokud 
je nabízená částka nižší než 1 libra. Pokud je nabízená částka vyšší než 1 libra, 
musí být mezi nabídkami rozdíl minimálně jeden šterlink. 
3. Zboží na prodej je zaručeno a před odebráním zboží má kupující právo ho 
odmítnout. 
4. Každý kupující musí uvést své jméno a musí složit zálohu 5 šterlinků na jednu 
libru, pokud je požadována. 
5. Všechno nakoupené zboží musí být odvezeno na náklady kupujícího a dlužnou 
částku musí kupující splatit do 3 dnů od ukončení aukce. 
6. Kupující, který nemá možnost být přítomný na aukci, může mít svého zástupce. 
 
U některých prvních aukcí, v 17. a 18. století se používala metoda svíčky. Při této 
metodě účastníci mohli nabízet do té doby, než svíčka dohořela. Díky této metodě nikdo 
z účastníků nemohl přesně vědět, kdy aukce skončí. Poté draženou věc získal účastník, 
který nabídl nejvyšší částku. Rozšíření o limitní čas se používá i dodnes, dokonce přímo  
některé aukce ve Velké Británii drží tuto tradici. (12) 
18 
 
1.2.2 Podtypy anglických aukcí 
 
Některé typy aukcí nelze zařadit přímo do konkrétní kategorie. Toto je seznam těch 
aukcí, které se používají jako variace anglických aukcí. Tyto typy jsou tedy postaveny 
na stejném principu - draženou věc získává účastník s nejvyšší nabídkou, kde nabídky 
se zvyšují. (12) 
1.2.2.1 Aukce s časovým intervalem 
 
U těchto aukcí časový limit umožňuje nabízejícím rozumný čas na zvážení své nabídky. 
Bez tohoto intervalu se může stát, že někteří účastníci mohou jednat ukvapeně. Aukce s 
časovým intervalem mohou způsobit více nabídek i vyšší nabídky. Dříve se pro určení 
toho času používala svíčka, jak již bylo zmíněno, ale kromě ní se mohou používat i 
přesýpací hodiny či hodiny. Díky tomu, že účastníci vědí, kdy přibližně aukce skončí, 
mohou zvolit různé strategie. Jedna možnost je udělat nabídku ihned na začátku dražby 
a doufat, že nikdo jiný nepřevýší jeho nabídku. Lepší strategií však je počkat téměř do 
úplného konce a těsně před koncem zvýšit. (12) 
1.2.2.2 Anglicko-holandská aukce 
 
Tento typ aukce je kombinací holandské a anglické aukce. Holandská aukce je založena 
na vysoké výchozí ceně, kterou určí vyvolavač. Tato cena se v pravidelných časových 
intervalech snižuje, dokud ji některý z účastníků nepřijme. Čím déle se čeká, tím je cena 
nižší, ale zároveň je i větší riziko, že někdo z účastníků bude rychlejší a projeví zájem o 
zboží před vámi. Tato aukce se využívá především v květinových burzách. Anglicko-
holandská aukce využívá anglický princip k odhadnutí výchozí ceny, která je základem 
holandské aukce. Dále se postupuje na holandském principu aukce. Tento typ aukce 
vznikl z důvodu obtížnosti odhadu tržní ceny zboží, a tím zajišťuje to, aby se zboží 





1.3 Historie aukcí 
 
Slovo "aukce" je odvozeno z latinského "augēre", což znamená „zvýšit― nebo „zvětšit―.  
Po většinu historie byly aukce relativně neobvyklým způsobem jak sjednat výměnu 
zboží a komodit. V praxi bylo výrazně častější smlouvání a prodej za stanovenou cenu. 
Do 17. století se konalo jen málo aukcí, aukce byly vnímány jako něco neobvyklého a 
jejich konání bylo velmi sporadické. (12) 
Nicméně aukce mají dlouhou historii, která sahá až do roku 500 př. n. l. Podle Hérodota 
se v Babyloně každoročně pořádaly aukce žen za účelem jejich provdání. Aukce začaly 
se ženami, které aukcionář považoval za nejkrásnější, a pokračoval postupně k těm 
nejméně krásným. Za nelegální bylo v té době považováno povolit provdání dcery jinak 
než na základě aukce. (12) 
V době fungování Římské říše Římští vojáci po každém vojenském vítězství zabavovali 
na dobytých územích válečnou kořist, která byla následně vydražena. Z dražby otroků, 
kteří byli často zajatí jako „válečná kořist―, šly výtěžky na další válečné snažení Římské 
říše. (12) 
Římané rovněž používali aukce pro uhrazení dluhů dlužníků, jejichž majetek byl 
konfiskován a následně dražen. Např. Marcus Aurelius prodal vlastní nábytek, aby 
vyrovnal dluhy, prodeje při tom trvaly měsíce. Jedna z nejvýznamnějších aukcí historie 
se konala v roce 193 n.l., kdy byla dána pretoriánskou stráží do aukce celá Římská říše. 
23. března nejdříve pretoriánská stráž zabila císaře Pertinaxe, poté nabídla říši dražiteli s 
nejvyšší nabídkou. Didius Julianus přebyl všechny ostatní cenou 6 250 drachem pro 
každého vojáka. Byl to čin, který zahájil krátkou civilní válku. Didius byl poté o dva 
měsíce později připraven o hlavu, když Septimus Severus ovládl Řím. (12) 
Od konce Římské říše až do 18. století nebyly v Evropě aukce příliš v oblibě, v Asii se 
nikdy nerozšířili. (12) 
V některých částech Anglie v průběhu 17. a 18. století byla používána pro prodej zboží 
a pachtů tzv. aukce při svíci. Tato aukce začala zapálením svíčky, následně byly dávány 
rostoucí nabídky, dokud svíce nezhasla. Nejvyšší nabídka v okamžiku, kdy svíce zhasla, 
vyhrála aukci. (12) 
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Nejstarší aukční síní na světě je Stockholm Auction House (Stockholms Auktionsverk). 
Byla založena ve Švédsku v roce 1674. 
Během konce 18. století, brzy po Francouzské revoluci, se aukce začaly konat v 
hostincích a kavárnách a prodávalo se při nich obvykle umění. Tyto aukce se konaly 
denně a byly tištěny katalogy, které měly lidi přilákat na dražená díla. Tyto aukční 
katalogy byly často tištěny a distribuovány před aukcemi vzácných nebo sběratelských 
kousků. V některých případech byly tyto katalogy vypracovány samotnými umělci a 
obsahovaly významné detaily o uměleckých dílech, které byly draženy. (12) 
V aukční síni Sotheby's, v současnosti druhé největší aukční síni na světě, se první 
aukce konala roku 1744. Aukční síň Christie's, v současnosti největší aukční síň na 
světě, byla založena okolo roku 1766. V současnosti funguje celá řada dalších aukčních 
síní založených v 18. a 19. století. Jedná se např. o aukční síně Dorotheum (1707), 
Bonhams (1793), Phillips de Pury & Company (1796), Freeman's (1805) a Lyon & 
Turnbull (1826). (12) 
V průběhu Americké občanské války byly armádami zabavovány statky a prodávány v 
dražbě velitelem divize (ang. colonel). Z tohoto důvodu dodnes nesou někteří 
aukcionáři ve Spojených státech neoficiální označení "colonel". 
Vývoj internetu vedl k významnému nárůstu využívání aukcí, kdy aukcionáři sbírají 
nabídky od velkého množství kupujících přes internet. Draží se mnohem větší množství 











1.4 Možnosti aukcí v internetovém prostředí 
 
Aukce jsou veřejně chápány v několika kontextech. Téměř cokoli může být nabídnuto a 
prodáno v aukci. Výjimkou jsou nelegální komodity a služby. Obecně platí, že každý 
aukční server v České republice má uvedený ve svých obchodních podmínkách tzv. 
seznam zakázaných předmětů a zároveň i podmínky, popř. výjimky související 
s prodejem zejména sběratelských předmětů. Za porušení obchodních podmínek, což je 
i nabízení předmětů ze seznamu zakázaných vám může hrozit zrušení aukce anebo 
trvalé zablokování přístupu ke svému aukčnímu účtu.  
Seznam těch nejdůležitějších položek, které je zakázáno prodávat: 
1. akcie a cenné papíry. 
2. alkohol a tabákové výrobky. 
3. archeologické nálezy. 
4. drogy a léčiva. 
5. hudba, filmy, software porušující autorská práva. 
6. chemické látky. 
7. lidské anebo zvířecí orgány. 
8. pornografie. 
9. předměty s rasistickou tématikou 
10. zbraně a munice. 
11. seznamy emailových adres a veškeré osobní údaje 
12. CD nebo DVD disky připojené k časopisům bez těchto časopisů 





V praxi můžeme aukce rozdělit na veřejný sektor a soukromý sektor. 
1.4.1 Veřejný sektor 
 
Od 1. 7. 2006 je zadávání veřejných zakázek a koncesí upraveno zákonem č. 137/2006 
Sb., o veřejných zakázkách, ve znění pozdějších předpisů (dále jen "zákon o veřejných 
zakázkách"), a zákonem č. 139/2006 Sb., o koncesních smlouvách a koncesním řízení 
(koncesní zákon). Hlavní principy právní úpravy veřejných zakázek a koncesí vycházejí 
ze Smlouvy o založení Evropského společenství a z evropských zadávacích směrnic. 
Jedná se zejména o principy transparentnosti, rovného zacházení, zákazu diskriminace, 
vzájemného uznávání a proporcionality. Cílem nového zákona o veřejných zakázkách a 
koncesního zákona je zejména zajištění hospodárnosti, efektivnosti a účelnosti 
nakládání s veřejnými prostředky. Tohoto cíle je dosahováno především vytvářením 
podmínek pro to, aby smlouvy hrazené z veřejných prostředků byly zadavateli 
uzavírány při zajištění hospodářské soutěže a konkurenčního prostředí mezi dodavateli. 
(17) 
1.4.2 Soukromý sektor 
Pro soukromý sektor nejsou právně pravidla určena. Zpravidla je určuje subjekt 
zastřešující aukci.  
V současnosti je největším světovým aukčním serverem eBay. V ČR je největším 
aukčním serverem Aukro.cz 
1.4.2.1 Server eBay 
Společnost eBay byla založena v září roku 1995 v San Jose v Californii americkým 
programátorem íránského původu jménem Pierre Omidyar. Ale tehdy se jeho začínající 
projekt nejmenoval ještě eBay, ale AuctionWeb. Doménu eBay zaregistroval přesně po 
2 letech od založení společnosti AuctionWeb. Původní cíl projektu nesledoval prodej 
věcí, ale spojení lidí na internetu. Dnes už víme, že se povedlo obojí. (9) 
Roku 2002 eBay koupil za 1,5 mld. dolarů společnost PayPal a jeho akcie patřičně 
zareagovali. 18. září 2005 udělala společnost ještě větší „kšeft―, kdy zaplatila za 
lucemburskou společnost Skype 2,5 mld. dolarů. Vznikl tak obrovský hegemon v tomto 
odvětví. Rázem se upravila i obchodní politika. (9) 
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Společnost funguje na 39 trzích světa, má dneska téměř 84 mil. aktivních uživatelů po 
celém světě. Každou sekundu se domluví obchod za více jak 2 000 dolarů. Každý den 
se zadá téměř 7 mil. nových nabídek do více jak 50 000 kategorií.  Denně chodí do 
aukční síně eBay přes 5 000 českých uživatelů. (9) 
Ačkoli je eBay aukční tržiště, 42% obchodů se uskuteční za fixní cenu. 
Zajímavé aukce: 
1. Za oběd s Warrenem Buffetem zaplatil generální manažer čínského investičního 
fondu 2,11 mil. dolarů, tedy úctyhodných 32 mil. Korun 
2. V Itálii koupil nějaký podnikatel za půl milionu eur celé Call centrum i s jeho 76 
přepážkami. 
3. Nejdražší věc prodaná přes eBay bylo soukromé tryskové letadlo za 4,9 mil. 
dolarů. 
4. Český uživatel koupil Ford Hot Rod z roku 1937, na naše poměry hodně zvláštní 
věc. 
5. Sběratel známek z Čech zaplatil na eBay 127 000 dolarů za známky. 
 (9) 
3.4.2.2 Aukro.cz 
Společnost Aukro.cz byla založena v roce 2003. Aukční server Aukro.cz byl ještě před 
pár léty nepříliš významný hráč v oblasti online aukce, v dnešní době je to však již 
největší online obchodní platforma v České republice a aukro aukce online je velmi 
známý. (15) 
Aukro.cz vzniklo díky polské společnosti Allegro.pl, díky které se tento aukční online 
platforma rozšířila i do Bulharska, Maďarska, Ruska, Rumunska, Slovenska a na 
Ukrajinu. Aktuálně je na Aukru aukce online registrováno přes 1 000 000 uživatelů, což 





 Typické příklady aukčních komodit: 
1. Starožitnosti – obrazy, sochy, veteráni 
2. Nové zboží – telefony, auta, bíla technika 
3. Sběratelské předměty – mince, figurky, plakáty, autogramy 
4. Nemovitosti – domy, zahrady, pozemky 
5. Použité zboží  
6. Výrobní suroviny a polotovary 
7. Závodní zvířata – koně 
8. Luxusní zboží  
9. Cennosti – šperky, prsteny 
Méně veřejně známým využitím aukcí, zato ale nejvíce ekonomicky důležitými 
komoditami jsou komodity, které můžou dosáhnout až velikost korporace.  
Typické příklady: 
1. Prodej elektromagnetického spektra pro komunikaci mobilních telefonů, rádia. 
2. Povolení pro těžbu nerostných surovin v krajině. 
3. Odprodej rezerv elektrické energie, respektive výkonu elektrárny. 
4. Výkup emisních povolenek. 
5. Prodej cenných papírů a jiných cenin. 
(2) 
U online aukcí se nejvíce využívá typ anglické aukce, můžeme se však setkat i s jinými 
typy, například s typem holandské aukce. 
V roce 2009 bylo evidování přes tisíc anglických aukčních síní. Na online aukcích se 




Tabulka 1: Přehled největších aukčních portálů (Zdroj: (15)) 
Portál  Vznik  Počet uživatelů  Počet zboží  Země 
Ebay  1995 215 000 000 70 000 000 USA 
Ebay UK  1999 15 000 000 6 000 000 GBR 
Allegro  1999 6 000 000 1 800 000 POL 
Ebays Es  2002 2 500 000 1 500 000 ESP 
MercadoLibre Mx  1999 2 000 000 1 000 000 MEX 
Aukro  2003 1 000 000 450 000 CZE 
MarcadoLibre Ve  1999 800 000 500 000 VEN 
MercadoLibre CI  1999 500 000 300 000 CHL 
eBid Za  2007 120 000 80 000 ZAF 
Auction Ua  2003 100 000 40 000 UKR 
Auction Bg  2005 40 000 20 000 BGR 
Aukro SK  2007 30 000 15 000 SVK 
 
V České republice v roce 2009 fungovalo přibližně 50 online aukcí. Většina má ale 
menší počet uživatelů. Mezi ty největší patří Aukro, Odklepnuto a iKup. Jako první 
online aukce v České republice vznikl portál Aukce.cz. Ten však existoval několik let a 
později skončil. Nejúspěšnějším současným portálem v České republice je portál 
Aukro.cz, který má více než 1 milion uživatelů. V poslední době však Aukro zvýšilo 
poplatky za svoje služby. Aukro si účtuje za vystavení aukce, provize z úspěšného 
prodeje, poplatky za vložení položky do určité kategorie, poplatky za obrázky a apod. Z 







1.5 Psychologický pohled na aukce 
 
Každá aukce, či pro veřejný sektor anebo soukromý je jedinečná. Má své psychologické 
pozadí, které je východiskem pro návrh aukčních systémů a efektivní prodej produktů 
přes internet.  
3.5.1 Veřejný sektor 
Veřejné dražby dobrovolné, konkrétně dražba nemovitosti, mají svá marketingová 
specifika, která mohou ve finále navrhovateli dražby přinést neočekávaný finanční 
efekt. Přitom do procesu přípravy a provedení dražeb může vstoupit jako navrhovatel 
fyzická i právnická osoba, a to si v našem obchodním prostředí dosud uvědomuje jen 
velmi málo potenciálních klientů. Zájemci o prodej svých nemovitostí však dávají spíše 
přednost přímému prodeji na realitním trhu, a to prostřednictvím četných realitních 
kanceláří, které navíc v drtivé většině realizovaných případů pasivně vyčkávají na 
příchod kupujícího. Pomineme-li rovněž jejich poměrně nekvalifikovanou snahu 
stanovit cenu prodávaných nemovitostí co nejvýše, což naopak většinou 
kontraproduktivně prodlužuje dobu od náboru nemovitosti do finální realizace prodeje 
konkrétnímu zájemci, můžeme pak konstatovat, že se zde kromě jiného ztrácí 
psychologický efekt, který lze umocnit pouze kvalifikovanou marketingovou 
koncentrací kupujících klientů v daném čase a prostoru. Toto je možné dosáhnout v 
rámci přípravy a provedení dobrovolné dražby nemovitosti, kde se v určitý přesný čas 
sejde v daném uzavřeném prostoru více potenciálních zájemců, účastníků dražby, kteří 
jsou předtím marketingově přesně informováni o předmětu dražby prostřednictvím 
dražebních vyhlášek, odborných znaleckých posudků, výpisů z LV či snímků KM. 
Sečteno a podtrženo dostávají účastníci dražby všechny dostupné relevantní informace, 
s nimiž mohou aktivně pracovat a udělat si následně reálnou představu o stavu 
nabízených věcí movitých i nemovitých. (20) 
Nic však není samospasitelné, a proto i tento proces přípravy dražby nemovitosti musí 
být každou dražební společností zvládnut nejen splněním všech podmínek po právní 
stránce vyplývajících ze zákona č. 26/2000 Sb. o veřejných dražbách v platném znění, 
nýbrž i pružnou marketingovou aktivitou, která by měla úspěšně vyvrcholit v den 
dražby příklepem ve prospěch nejvyšší nabídky ze strany účastníka dražby. Právě v 
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tomto okamžiku bych si nyní dovolil zopakovat, že jeden z důležitých fundamentů 
marketingové úspěšnosti dražby spočívá hlavně v odborné připravenosti dražebníka, 
který je schopen zajistit kvalifikovaný znalecký posudek, vhodně stanovit nejnižší 
podání, upozorňuji pod cenou předmětu dražby, respektive maximálně ve výši 
stanovené soudním znalcem, dále zvládnout pasivní reklamní činnost prostřednictvím 
inzerátů v elektronické i tištěné podobě a vytipovat pokud možno široký okruh 
potenciálních zájemců. Celá tato přípravná činnost by měla být posléze umocněna 
kvalitními odbornými znalostmi dražebníka o předmětu dražby. Setká-li se navíc v 
daném čase a prostoru poptávka s nabídkou, je celý proces přípravy dražby umocněn v 
den dražby zcela s nesporným úspěchem, který nakonec pozitivně a příjemně překvapí 
navrhovatele dražby, a to právě zejména cenou dosaženou vydražením, která může 
podstatně překonat nejen předem stanovené nejnižší podání, nýbrž i cenu stanovenou 
znaleckým posudkem. V tuto chvíli si pak dražebník dojednanou odměnu určitě 
zaslouží a nelze mu ji závidět či vyčítat. (20) 
Tato předchozí slova si nyní dovoluji objasnit na několika obchodních případech, které 
úspěšně realizovala Aukční síň AMEX Brno. Takovým dražebním příkladem je dražba 
souboru věcí nemovitých, a to pozemků a administrativní budovy, kterou zmíněná 
dražební společnost uskutečnila dne 16. 11. 2006. Ve znaleckém posudku na tyto 
nemovitosti byla cena soudním znalcem stanovena na částku ve výši 1 600 000,- Kč. 
Nejnižší podání kopírovalo po komplexní prohlídce předmětu dražby ze strany 
dražebníka a dále po dohodě s navrhovatelem dražby cenu obsaženou ve znaleckém 
posudku. V rámci úspěšného marketingové procesu byl potom tento soubor věcí 
movitých v den konání dražby vydražen za finální cenu ve výši 3 600 000,- Kč, i když 
předtím některé realitní kanceláře potenciálním dražitelům doporučovaly jít jen na cenu 
maximálně do výše 3 200 000,- Kč. Druhým případem je dražba z nedávné doby, kdy 
byl Aukční síni AMEX Brno svěřen případ dražby průmyslové haly v Baťově areálu ve 
Zlíně. Nezávislý soudní znalec ohodnotil objekt na částku ve výši 14 000 000,- Kč. 
Dražební společnost správci konkurzní podstaty doporučila po vyhodnocení všech 
pozitivních i negativních faktorů a na základě svého produktu v podobě Hodnotové 
analýzy nejnižší podání ve výši 10 000 000,- Kč. A skutečně se zde projevilo, jak 
dokáže vhodně stanovená cena výrazně podpořit nezbytnou marketingovou práci 
dražebníka a psychologicky velmi pozitivně ovlivnit i potenciální dražitele. A potom 
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cena, která byla nakonec v dražbě dne 25. 10. 2007 dosažena, hovoří více než průkazně 
o kvalitním marketingu Aukční síně AMEX. Částka dosažená vydražením se nakonec 
vyšplhala na 17 200 000,- Kč. To je více než podstatné navýšení nejen vůči nejnižšímu 
podání, nýbrž i vůči ceně ze znaleckého posudku. (20)  
Závěrem lze konstatovat, že na základě všech dosud uvedených faktů mají dražby, 
zejména dražby nemovitostí, v našem prostředí významnou budoucnost pro řadu 
potenciálních navrhovatelů a potažmo i vydražitelů. Každá dražba má svá specifika a 
zároveň neopakovatelnou magii způsobenou psychologickým napětím až do poslední 
chvíle, zvláště stoupá-li postupně cena dražených věcí movitých či nemovitých oproti 
stanovenému nejnižšímu podání. Veřejné dražby, zejména dražby nemovitostí, mají 
kromě právního bezpečí oproti přímému prodeji na realitním trhu i další své zákonitosti, 
které umožňují navrhovatelům dražby transparentněji zhodnocovat svůj movitý i 
nemovitý majetek. Vše dosud napsané však v neposlední řadě spočívá i na práci 
dražebníka, jeho odbornosti, marketingových schopnostech, širokém přehledu o vývoji 
průběžných cen různých typů věcí nemovitých v rámci realitního segmentu trhu a 
samozřejmě rovněž i na střetu poptávky a nabídky v konkrétním čase a prostoru. Sejde-
li se řada těchto faktorů do jednoho bodu, projeví-li dražebník dostatek invence, 
marketingových schopností a špičkové odbornosti, respektive vezme-li na sebe i 
odpovědnost za stanovené nejnižší podání, je potom navzdory všem překážkám 
zajištěna spokojenost všech zainteresovaných stran. (20) 
Pokud chcete, aby se aukce aktivně zúčastnilo co nejvíce dodavatelů a Vaše firma 
vyjednala ty nejlepší podmínky, pak je dobré řídit se následujícími čtyřmi tipy pro 
úspěšnou aukci: 
- zajímavý finanční objem poptávky. 
- kvalitní komunikace s dodavateli. 
- jasné a reálné podmínky pro dodavatele. 






Zajímavý finanční objem poptávky 
Pro dodavatele by měl být finanční objem poptávky dostatečně zajímavý, rádi se pak 
aukce zúčastní a budou o zakázku soutěžit. Konkrétní výše zakázky, která je pro 
každého dodavatele zajímavá, je individuální. Obecně platí, že pokud jste pro Vašeho 
dodavatele významný nebo zajímavý odběratel, pak se Vaší aukce rád aktivně zúčastní. 
(18) 
Kvalitní komunikace s dodavateli 
Kvalitní komunikace s dodavateli je jedním ze základních předpokladů pro úspěšnou 
aukci. Vyhlašovatel aukce by měl sám aktivně komunikovat s dodavateli, zeptat se jich 
na zájem zúčastnit se aukce, vše vysvětlit a neměl by se spoléhat jen na automaticky 
zasílané pozvánky z aukčního systému. Úspěšnost aukce se pak zvýší. (18) 
Jasné a reálné podmínky pro dodavatele 
Specifikace poptávaného zboží nebo služeb by měla být dodavatelům naprosto jasné, 
pro získání zakázky by měly být určeny reálné a splnitelné podmínky. Je vhodné 
telefonicky nebo jiným způsobem ověřit, že je vše v pořádku a nejasnosti odstranit. (18) 
Přiměřený počet dodavatelů 
Do aukce by měl být pozván přiměřený počet dodavatelů - obecně platí, že čím více 
dodavatelů, tím lépe. Je vhodné, aby se aukce zúčastnili Vaši stávající i noví dodavatelé 
- právě mezi novými dodavateli se může vyskytnout "štika v rybníce", která vyvolá 










V soukromém sektoru je situace jiná. Zde může být samotná aukce brána jako hra, kde 
se snaží odběratel získat zboží co nejlevněji. Proto se každý snaží vytvořit taktiku, která 
by mu přinesla nízkou cenu a úspěch v aukci. 
Tipy pro úspěšné nakupování: 
- Přihazujte v poslední sekundě, 
Tento styl je velice oblíbený a zakládá se na předpokladu, že někteří nabízející 
nestihnou přehodit vaší nabídku. Není to moc k užitku, pokud je nastavené 
prodlužování aukce po příhozu. 
- Riskujte, 
Pokud se zapojíte do aukce, kterou vypsal dodavatel se zlým hodnocením, může se 
stát, že budete zklamáni. Na druhou stranu na tyto aukce nechodí moc lidí, proto se 
tady dají vyhrát relativně levné věci, a když si ohlídáte organizační záležitosti, 
můžete na dalším odprodeji vydělat. Dlouhodobá činnost tohoto typu ale vede 
s vysokou pravděpodobností k prodělání peněz. Nedoporučuje se zajímat se o drahé 
věci, protože budete pravděpodobně napáleni. Jedná se spíš o strategii pro odvážné 
zájemce. 
- Vyhýbejte se válkám příhozů, 
V situaci kdy je nabízeno luxusní zboží, o které je veliký zájem, může situace 
vyústit do války příhozů, kde velké množství lidí nabízí a cena se zákonitě vyšplhá 
na astronomickou sumu. Je pravděpodobné, že i když prodávající tvrdí, že zboží je 
jenom jeden kus, má jich více. Proto je lepší si počkat na další aukci toho typu, nežli 
přihazovat vysoké sumy se snahou vyhrát.    
- Sleva na poštovném. 
Při koupi více věcí se automaticky ptejte na slevu na poštovném, i když to prodejce 




- Stanovte si hranici 
Stanovte si částku, kterou chcete utratit, a dodržte ji. Někdo v posledních chvílích 
pod vlivem adrenalinu přihazuje, i když už tolik peněz utratit nechtěl. Prozatím ještě 
není možné svou nabídku odvolat v případě, že bychom si koupi rozmysleli. Časem 
se tato možnost ale určitě objeví. 
- Aukce podvečer 
Dodavatelé umísťují aukce tak, aby končila nejlépe v podvečer. Spousta lidí 
přihazuje na poslední chvíli, a pokud aukce končí v noci, nemusí to být pro všechny 
atraktivní. Proto bude lepší se těmto aukcím vyhýbat.  
- Důležité foto 
Podvodníci často umísťují do popisu aukce profesionální fotky stažené z internetu. 
Domácí fotky budí dojem reálnosti a solidností. Tyto aukce jsou věrohodnější nežli 
aukce s profesionální fotkou. 
- Dobrý popis aukce a náležitostí 
Pokud nemá aukce fotky, delší popis a alespoň 2 denní trvání je vysoce 
pravděpodobné že půjde o podvodní aukci, na které Vás chce jenom někdo napálit. 












1.6 Softwarové zázemí 
V návrhu budou využity následující technologie: 
- XHTML. 
- CSS. 
- ASP .NET VB. 
- SQL. 
- AJAX. 
- SEO Optimalizace. 
1.6.1 XHTML   
Webové stránky jsou ve velké většině v současnosti stále psány v jazyku HTML resp. 
XHTML. 
HTML je původní jazyk, který se ještě dnes v některých případech používá k vytváření 
základní obsahové kostry webových stránek. Dříve jazyk HTML sloužil i k formátování 
vzhledu (v současnosti se k tomu kvůli zachování přístupnosti webu používají 
kaskádové styly, které umožňují vytvářet vzhled jako druhou, na obsahu nezávislou 
vrstvu). (22) 
Název HTML je zkratkou od HyperText Markup Language – textový značkovací jazyk. 
Slovo HyperText zde vyjadřuje možnost vzájemně propojovat texty na základě odkazů, 
Markup označuje schopnost jazyka HTML dávat významy jednotlivým blokům textu s 
pomocí speciálních značek nazývaných tagy a elementy (např. vypsat část textu tučně 
nebo ji třeba určit jako nadpis). (22) 
Jazyk HTML patří do široké rodiny značkovacích jazyků SGML. Vznikl v roce 1990 ve 
Švýcarsku a postupně se vyvíjel v závislosti na nejpoužívanějších prohlížečích až k 
současné verzi HTML 4.01, u které byl vývoj ukončen, neboť na ni navazuje 




Jazyk XHTML je využíván pro propracovanější a komplikovanější webové projekty. 
Extensible Markup Language, neboli rozšiřitelný značkovací jazyk, zkráceně XML je 
velmi obecný jazyk pro vytváření dokumentů obsahujících alespoň částečně 
strukturovaná data. Něco podobného, jako jsou databáze. S databázemi byla ale vždy 
potíž — co výrobce, to jiný formát, navíc jsou zde omezení daná relačním modelem. (5) 
Proto vzniklo XML. Není sice vhodné pro ukládání rozsáhlých dat, zato přináší 
standardní a tudíž obecně "srozumitelný" formát. Proto je velmi vhodné zejména pro 
výměnu dokumentů (např. objednávek či faktur), komunikaci (např. mezi 2 aplikačními 
servery v internetu), ale i pro prezentaci informací na WWW. (5) 
Jednoduše shrnuto, XML je vlastně jakýsi "nadjazyk" a jeho aplikace pak jsou již 
konkrétními jazyky pro praktické použití. Aplikace mohou k základnímu XML přidávat 
další pravidla a tím ho omezovat a významově zpřesňovat. (5) 
XML se od HTML, kromě použitých značek, moc neliší. Proto se od HTML ani nijak 
podstatně neliší XHTML. Trochu jinak vypadá definice typu dokumentu (první řádek), 
hlavička, která je povinná, o malých písmenech a povinných koncových značkách už 
jsem hovořil. (5) 
Většina expertů se shoduje, že XML a tím pádem i XHTML patří budoucnost.  
Důvodů je několik: 
- Díky přísným a zároveň jednoduchým pravidlům, mohou počítače XML a tedy 
i XHTML velmi snadno automatizovaně zpracovávat. Kdyby prohlížeči stačilo 
"umět" XHTML, byl by mnohem jednodušší (a tedy menší a rychlejší), než když 
musí zvládat veškeré "nevyzpytatelnosti" HTML. 
- Všechny aplikace XML mohou s výhodou těžit ze stejného základu 
syntaktických pravidel. Již nyní tedy existuje mnoho univerzálních programů 
a knihoven funkcí, které velmi usnadňují vznik a implementaci každé nové 
aplikace XML. 
- Dá se očekávat, že právě díky vyšší srozumitelnosti počítačům, budou časem 
stránky vytvořené v XHTML "oblíbenější" u vyhledávačů, katalogů stránek, 
výměnných reklamních systémů a dalších automatizovaných služeb. 
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- Dříve nebo později začnou prohlížeče podporovat pouze XHTML (případně jiné 
aplikace XML) a neuškodí, budete-li na to připraveni. Mimochodem IE již od 
verze 4 a NN od verze 6 "umí" čisté XML a v kombinaci s CSS, nebo ještě lépe 




Obecně řečeno, CSS je zápis, který určuje vzhled (barvy, dekorační obrázky, rozmístění 
prvků) HTML dokumentu. CSS je zkratka slov Cascading Style Sheets. Do češtiny 
bychom to přeložili jako Tabulky kaskádových stylů.  
Soubor s kaskádovými styly má příponu css. Sám o sobě je k ničemu. Jeho funkčnost se 
projeví až po propojení s HTML/ XHML souborem. A proč vlastně kaskádové? Protože 
při psaní CSS souboru se využívá tzv. kaskády.  
HTML dokumentu můžeme různými CSS soubory zajistit různé vhledy a naopak 
různým HTML souborům můžeme pomocí různých CSS souborů zajistit stejný vzhled. 
V této souvislosti bych však chtěl upozornit na to, že bychom se měli držet nějaké 
předepsané struktury HTML dokumentu. I když pomocí CSS můžeme vzhled HTML 
dokumentu libovolně měnit, měli bychom mít na paměti, že například můžeme v 
prohlížeči styly vypnout. (4) 
CSS styly jsou v současné době chápány jako doporučené řešení vzhledu webového 
projektu a to z důvodu přehlednosti a udržitelnosti. Naneštěstí pro vývojáře nejsou CSS 








Tabulka 2: Přehled prohlížečů internetu (Zdroj: (23)) 
Přehled prohlížečů internetu 
Typ Rozšířenost  
Internet Explorer 6, 7 a 8 a 9 beta 43% 
Mozilla, FireFox a další klony Mozilly 40% 
Opera 9 a 10 6% 
Google Chrome 11% 
 
Ještě před pár lety vedl na trhu Internet Explorer, to se ale s nástupem Mozzily a 
FireFoxu změnilo. Ve všeobecnosti platí, že pro Internet Explorer je nutno napsat 
samostatné CSS styly, protože většinu funkcí nejnovějších CCS 3 není schopen Internet 
Explorer interpretovat a dochází k rozpadům stránek, případně k nechtěnému designu.  
(23)  
1.6.3 ASP .NET  
 
ASP.NET je součást .NET Frameworku pro tvorbu webových aplikací a služeb. Je 
nástupcem technologie ASP a přímým konkurentem JSP. ASP .NET podporuje přes 20 
jazyků. (24) 
ASP (Active Server Pages) je skriptovací platforma společnosti Microsoft, primárně 
určená pro dynamické zpracování webových stránek na straně serveru. Na správně 
nakonfigurovaném serveru (většinou je to IIS) se webová stránka s příponou .asp před 
odesláním klientovi, který si ji vyžádal, zpracuje (tj. pošle se výsledek toho, co 
vygeneroval interpret ASP kódu, zavolaný s vyžádanou stránkou jako parametrem). 
Programovací jazyky, které se u ASP používají, jsou VBScript a JScript. (24) 
ASP je objektově založený, nikoli objektově orientovaný, má definováno několik 
základních tříd s jejich atributy a metodami, ale nové třídy nelze vytvářet nebo 
odvozovat. Např. třída Request v sobě uchovává parametry předané v URL (metodou 
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GET) nebo poslané ve formuláři (metodou POST), třída Response řídí výstup skriptu do 
výsledné generované stránky. (24) 
 
Ačkoliv název ASP.NET je odvozen od starší technologie pro vývoj webů ASP, obě 
technologie jsou velmi odlišné. ASP.NET je založen na CLR (Common Language 
Runtime), který je sdílen všemi aplikacemi postavenými na .NET Frameworku. 
Programátoři tak mohou realizovat své projekty v jakémkoliv jazyce podporujícím 
CLR, např. Visual Basic.NET, JScript.NET, C#, Managed C++, ale i mutace Perlu, 
Pythonu a další. Aplikace založené na ASP.NET jsou také rychlejší, neboť jsou 
předkompilovaný do jednoho či několika málo DLL souborů, na rozdíl od ryze 
skriptovacích jazyků, kde jsou stránky při každém přístupu znovu a znovu parsovány. 
(24) 
Koncept ASP.NET WebForms ulehčuje programátorům přechod od programování 
klasických aplikací pro Windows do prostředí webu: stránky jsou poskládány z objektů, 
ovládacích prvků (Controls), které jsou protějškem ovládacích prvků ve Windows. Při 
tvorbě webových stránek je tedy možné používat ovládací prvky jako tlačítko, nápis a 
další. Těmto prvkům lze přiřazovat určité vlastnosti, zachytávat na nich události, atd. 
Tak, jako se ovládací prvky pro Windows samy kreslí do formulářů na obrazovku, 
webové ovládací prvky produkují HTML kód, který tvoří část výsledné stránky poslané 
do klientova prohlížeče. (24) 
Výhody ASP .NET oproti ASP:  
- Díky kompilovanému kódu běží aplikace rychleji a více chyb je zachyceno už 
při vývoji. 
- Uživatelsky definované ovládací prvky lze použít jako šablony, čímž se 
významně redukuje duplicitní kód. 
- Podobný přístup jako k aplikacím pro Windows zjednodušuje přechod od 
jednoho prostředí k druhému. 




- Programátoři mají na výběr velké množství programovacích jazyků 
- Schopnost cachovat celou stránku nebo pouze její části podstatně zvyšuje výkon 
serveru 
- Lze jej provozovat na různých operačních systémech i webových serverech, 
např. IIS (Windows), Apache (Windows, Linux s open source implementací 
.NETu Monem) 
- Počínaje verzí 2 generuje ASP.NET validní HTML 4.0 / XHTML 1.0 / XHTML 
1.1 kód a JavaScript 
- Ačkoliv webový protokol HTTP je sám o sobě bezstavový, událostmi řízené 
programování zachování stavu (uchování kontextu mezi jednotlivými 
požadavky) vyžaduje. ASP.NET tento problém řeší kombinací HTML a 
JavaScriptu pomocí dvou základních technik: 
ViewState uchovává informace mezi postbacky (opakovaným odesíláním 
formuláře na server) v zakódovaném tvaru ve skrytých formulářových polích. 
Jeho výhodou je, že využívá pouze HTML a nevyžaduje žádnou speciální 
podporu na straně serveru ani klienta. Nevýhodou je, že se mezi serverem a 
klientem přenáší větší objem dat, zejména je-li ViewState využíváno nesprávně. 
(24) 
 
Session State oproti tomu ukládá veškeré informace na straně serveru a předává 
(typicky jako cookie nebo součást URL) pouze jednoznačný identifikátor. To 
sice zmenšuje objem přenášených dat, ale klade vyšší nároky na výkon serveru. 
Pokud se sessions používají nesprávně, může být server náchylný i k Denial of 
Service útokům. Oproti ASP umožňuje ASP.NET ukládání session state do 
samostatného procesu nebo na SQL server. To zjednodušuje použití session ve 





1.6.4 SQL  
 
Právě v 60. letech tohoto století vzniká současný pojem databáze, entita, atribut entity a 
vazba mezi entitami. 
Databázi si lze představit jako soubor dat, který slouží pro popis reálného světa (např. 
evidence školní knihovny, sklad chemikálií, evidence studentů). Entita je prvek 
reálného světa (např. člověk, stroj, vyučovaný předmět, město), který je popsán svými 
charakteristikami (vlastnostmi). Ty se většinou považují za atribut (např. jméno, 
příjmení, stav, plat, hmotnost). (7) 
Dalším důležitým pojmem je vazba mezi entitami. Jednotlivé entity odpovídající 
prvkům z reálného světa, mají mezi sebou určitý vztah. Např. každý člověk má právě 
jedny osobní údaje vedené na magistrátu, na oddělení občanských průkazů. To 
hovoříme o vazbě typu 1:1. Dalším typem je vazba 1:N, jíž bude odpovídat např. 
skutečnost, že jeden člověk může vlastnit více kreditních karet (ale jedna kreditní karta 
může být vlastněna pouze jedním člověkem). Posledním typem vazby je M:N. Zde není 
žádné omezení, příkladem by mohla být situace, že student na vysoké škole si může 
zapsat několik různých předmětů (ale jeden předmět může být zároveň zapsán více 
studenty). (7) 
V této době vzniká ještě jeden pojem, a to databázový model. Ten byl zaveden zejména 
matematiky, jako prostředek pro popis databáze. Zpočátku se používaly modely dvojího 
typu: hierarchický (založen na modelování hierarchie mezi entitami se vztahy 
podřízenosti a nadřízenosti) a dále síťový (vychází z teorie grafů, uzly v grafu 
odpovídají entitám a orientované hrany definují vztahy mezi entitami). V 70. letech se 
uvedené databázové modely ukázaly být nedostatečné (objevily se problémy s realizací 
a implementací vazby M:N), a proto vznikl relační model, který se stal standardem a 







Pojem normálních forem se používá ve spojitosti s dobře navrženými tabulkami. 
Správně vytvořené tabulky splňují 4 základní normální formy. 
normální forma (1NF) 
První, nejjednodušší, normální forma (značíme 1NF) říká, že všechny atributy jsou 
atomické, tj. dále již nedělitelné (jinými slovy, hodnotou nesmí být relace). 
normální forma (2NF) 
Tabulka splňuje 2NF, právě když splňuje 1NF a navíc každý atribut, který není 
primárním klíčem je na primárním klíči úplně závislý. To znamená, že se nesmí v řádku 
tabulky objevit položka, která by byla závislá jen na části primárního klíče. Z definice 
vyplývá, že problém 2NF se týká jenom tabulek, kde volíme za primární klíč více 
položek než jednu. Jinými slovy, pokud má tabulka jako primární klíč jenom jeden 
sloupec, pak 2NF je splněna triviálně. 
normální forma (3NF) 
Relační tabulky splňují třetí normální formu (3NF), jestliže splňují 2NF a žádný atribut, 
který není primárním klíčem, není tranzitivně závislý na žádném klíči.  
Boyce-Coddova normální forma 
Tabulka splňuje BCNF, právě když pro dvě množiny atributů A a B platí: A->B a 
současně B není podmnožinou A, pak množina A obsahuje primární klíč tabulky. Tato 
forma zjednodušuje práci s tabulkami, ve většině případů, pokud dobře postupujeme při 
tvorbě tabulek, aby splňovaly postupně 1NF, 2NF a 3NF, forma BCNF je splněna. 
V reálné implementaci je návrh databáze podmíněn potřebám aplikace. Ne vždy je 








AJAX je zkratka pro Asynchronous JavaScript and XML. AJAX je vlastně spojením 
technologií XML, JavaScript, HTTP a (X)HTML. 
AJAX umožňuje, aby stránka kontaktovala server a obdržela od něj libovolná data, bez 
toho, aby se musela celá znovu nahrávat – vše jen pomocí JavaScriptu. To znamená, že 
např. zmáčknete tlačítko, chvíli čekáte a na stránce se objeví něco nového z databáze na 
serveru (nebo se něco změní) – bez nahrávání nové stránky. (1) 
V ASP .NET je implementace AJAX velice snadná, ale užít ho je potřeba s rozumem. 
Využívá se pro dynamické zobrazování dat, v mém případě pro zobrazení aktuálních 
nabídek v aukci. V aukci se využívá jak pro odpočet času, tak pro různé kontroly, které 
je potřeba provést každou sekundu aukce. Nesprávná implementace vede k nestabilitě 
systému a velké vytíženosti stránky a internetu. Samotný AJAX je schopen velkou 
mírou vytížit server a prodloužit reakční časy a odezvy serveru. Proto je potřeba 
AJAXEM řešit jenom to, co nejde udělat jiným způsobem. 
1.6.6 SEO Optimalizace 
 
Název SEO (zkratka z anglického: Search Engine Optimization, český překlad: 
optimalizace pro vyhledávače) je trochu zavádějící. Předně SEO není žádná magie, ale 
sbírka doporučení, jak dělat webové stránky, aby je, měli vyhledávače rádi. A protože 
vyhledávače se snaží maximálně vyjít vstříc návštěvníkům a jejich dotazům, není SEO 
ničím jiným než optimalizací webu pro lidi s pár technickými doporučeními pro 
vyhledávače. Proto je název optimalizace pro vyhledávače trochu zavádějící, jde spíše o 
celkovou optimalizaci webu. Dobře udělaný web s unikátním obsahem si návštěvníky 







Nejčastěji řešené problematiky: 
- Analýza klíčových slov. 
- Volba domény. 
- Pojmenovaní souborů. 
- Duplicita.  
- Zpětné odkazy. 
- Ranky. 
1.6.6.1 Analýza klíčových slov 
Aby byla stránka dobře vidět ve vyhledávačích, je potřeba zvolit správná klíčová slova. 
Ty se musí týkat předmětu obsahu stránky a měly by být jednoslovné, případně složeny 
z dvou slov. 
1.6.6.2 Volba domény 
 
Název domény je důležitý. Měl by být jednoduchý, krátký a lehce zapamatovatelný. Pro 
delší názvy domén je lepší používat pomlčky, např. www.tvorba-www-stranek.cz. Je 
dobré ohlídat si domény s podobným názvem, protože se uživatel lehce splete a zadá 
nesprávnou adresu. Na to spoléhá konkurence, která může odkoupit podobné domény a 
pak profitovat z těchto omylů. Příkladem: Facebook.cz, což je velice očekávaný název 









1.6.6.3 Pojmenovaní souborů 
 
Stránky jsou vlastně soubory a je lepší je pojmenovat vzhledem k obsahu. 
Důvody:  
- Vyhledávače to mají rádi. 
- Návštěvník pochopí, co na stránce najde. 
- Ve zpětných odkazech to bude kladně hodnoceno. 
- V dynamicky generovaných webech se někdy nedá docílit zápisu souborů přes 
název, ale dělá se to přes indexy v URL adrese. Např. file.php?id=1203, kde 
id=1203 označuje obsah z databáze s ID 1203. V těchto řešeních se moc s SEO 




Na stránkách se můžou objevit odkazy, kterých obsah bude stejný. Vyhledávač si 
vybere jenom jeden odkaz a ostatní jsou ignorovány. Proto je potřeba pro lepší výsledek 
odkazů ohlídat si duplicitní výskyt. (19) 
1.6.6.5 Zpětné odkazy 
 
Zpětné odkazy jsou asi nejdůležitější části optimalizace. Na odkazech lpí vyhledávače 
nejvíce. 
Jedním z nejsilnějších parametrů pro řazení výsledků ve vyhledávači je počet a kvalita 
zpětných odkazů (to jsou odkazy z jiných stránek na váš web). Čím více odkazů na 
stránku z jiných stránek, tím lépe. 





U zpětných odkazů je důležité: 
- Kolik na stránku vede zpětných odkazů. Čím více a kvalitních odkazů, tím lépe. 
- Kolik je na stránce celkem odkazů. Čím méně odkazů, tím větší hodnotu má 
zpětný odkaz   
- Nakolik je stránka tematicky podobná stránkám ze zpětných odkazů 
1.6.6.6 Ranky 
 
Ranky jsou hodnocení kvality stránky vyhledávači. 





PageRank je číslo od 0 do 10, které popisuje kvalitu webu. Užívá ho Google. Toto číslo 
je hodně odvozené. Původní hodnoty ukryté v mechanismu vyhledávače jsou mnohem 
přesnější. Proto se weby, které mají PageRank 4 mohou hodně lišit. PageRank se 
vypočítává pouze ze zpětných odkazů. Čím více zpětných odkazů z vysoce 
hodnocených webů, tím vyšší PageRank. PageRank je významný pro pozici ve 
vyhledávači, odkazy jsou směrodatné pro pozici ve vyhledávači. 
S-Rank 
S-Rank je obdoba PageRanku, kterou nabízí Seznam.cz. S-Rank má měřítko od 0 do 
100. 
JyxoRank 
JyxoRank je obdoba PageRanku a S-Ranku. Měřítko má od 0 do 255. Funguje na zcela 




2 Analýza problému 
 
V rámci odborné praxe, kterou jsem vykonával ve společnosti CCD Media, s. r. o. jsem 
se dostal k projektu společnosti zaměřený na elektronickou aukci. Tento projekt je 
koncipován tak, aby mohl být nabízen a prezentován klientům společnosti. Zvláště pak 
těm klientům, jež se zabývají prodejem nejrůznějších uměleckých děl. Mým úkolem 
v tomto projektu bylo stanovit potřeby potenciálních klientů na aukční prostředí, 
sestavení návrhu na fungování aukčního prostředí, návrh databáze aukčního softwaru a 
s pomocí grafického týmu společnosti navrhnout finální podobu prostředí.  
4.1 Profil potenciálního zákazníka společnosti 
V rámci svěřených úkolů jsem měl zjistit potřeby potenciálního zákazníka společnosti. 
Abych tak mohl učinit, vybral jsem si jednoho z nich a podíval se na něj podrobněji. 
2.1.1 Výběru vhodné společnosti 
 
Jako vzorového zákazníka jsem si po konzultaci s firmou CCD Media, s. r. o. vybral 
společnost AAA, s. r. o, která má pobočky v Praze, Brně i Ostravě. Jako vzorového 
potenciálního zákazníka jsme vybrali tuto společnost proto, že nevyužívá doposud 
žádný aukční systém, nemá s těmito systémy ani žádnou zkušenost a soudě, na první 
pohled, podle webu je v této oblasti „ o 10 let―, oproti konkurenčním firmám, pozadu.  
2.1.2 Informace o společnosti 
 
Firma AAA s.r.o., vyvíjí svou činnost na poli prodeje uměleckých děl a předmětů již od 
roku 1992. Za tu dobu stihla zorganizovat již více než 100 aukcí. V poslední době však 
společnosti ubývá zájemců o aukci. Tento trend je do jisté míry způsoben poklesem 
disponibilních finančních prostředků klientů v návaznosti na dopady ekonomické krize, 
značnou roli při tomto poklesu však hrají i časové nároky na aukci a dnes již možná 






Název společnosti: AAA s. r. o – Aktivity Art Aukce 
Sídlo - BRNO, Jílová 2 
Pobočka Ostrava - Českobratrská 19, 702 00 Ostrava 
Pobočka Praha - Vinohradská 38, 120 00 Praha 2 
Obor podnikání: 
- nákup a prodej starožitností se zvláštním důrazem na obrazy, nábytek, šperky 
- nákup a prodej uměleckých předmětů (včetně od žijících autorů) a jejich 
prezentace v našich provozovnách 
- poskytování poradenství při investicích do starožitných a uměleckých předmětů 
- provozování výkonných činností Asociace starožitníků ČR 
- zajišťování a provozování  aukcí 
- zajišťování odborných posudků pro širokou veřejnost i organizace 
- pořádání prodejních výstav uměleckých děl a starožitností 
 
2.1.3 Internetová prezentace společnosti 
 
Společnost AAA, s. r. o. má svou internetovou prezentaci umístěnou na adrese 
www.aukcnidum.cz. Jak je z níže uvedeného obrázku patrné, je tato prezentace řešena 
„amatérsky― a společnost nedisponuje žádným aukčním systémem. Prezentace 
společnosti není dokonce navštěvována zákazníky, protože získávání informací z této 
prezentace je pro uživatele značně nepohodlné a důležité informace zde proto nemusí 





Obrázek 1: Úvodní stránka AAA s.r.o : (Zdroj: (26)) 
 
4.1.4 Typický zákazník  
 
Podíváme se nyní podrobněji na to, kdo by mohl být typickým zákazníkem společnosti 
AAA, s. r. o. Umělecká díla a historické předměty jsou svým způsobem specifickou 
komoditou. Zajímají se o ni samotní umělci, tak i sběratelé. Často jsou umělecká díla 
díky své ceně komoditou pro velkou část společnosti z hlediska financí nedosažitelnou.  
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Zájem o nákup uměleckých děl se tak většinou projevuje u majetnějších občanů, kteří 
mohou brát nákup uměleckého díla jako investici, či dekoraci do svých často honosných 
sídel.  
 
Pohnutky pro nákup uměleckých děl by se tedy daly vyjádřit následně: 
- investice do budoucna (ceny uměleckých děl stoupají s jejich věkem). 
- dekorace (estetické faktory). 
- dárek k významnému životnímu období. 
- známka prestiže a vkusu majitele. 
 
z uvedených pohnutek a získaných informací se pak typický zákazník jeví takto: 
 
- spíše člověk ve starším věku. 
- vzhledem k sortimentu vystavovaných děl se jedná o člověka s menším 
kapitálem. 
- umělecká díla zde nakupuje hlavně pro svou vlastní potřebu ne za účelem 
investice. 
 
2.1.4 Shrnutí informací o potenciálním zákazníkovi 
 
Potenciálním zákazníkem společnosti CCD Media, s. r. o. by se mohla stát společnost 
AAA s. r. o. působící na trhu s uměním. Vzhledem ke skladbě zákazníků společnosti si 
však budeme muset dávat pozor při vytváření návrhu na to, že většina zákazníků AAA, 
s. r. o. jsou starší lidé, kteří nemusí vždy umět pracovat s internetem. Softwarové řešení 
proto musí být uživatelsky příjemné a přehledné. Vzhledem k charakteru webových 
stránek společnosti musí být pak po grafické stránce řešeno přímočaře, bez zbytečných 








2.2 Srovnání potenciálního zákazníka se společností, která systém 
využívá 
 
Abychom se mohli pustit k návrhu samotného softwaru, je potřeba se ještě podívat na 
bližší informace ke společnosti, která působí na stejném trhu s aukce uměleckých děl, 
využívá však k tomu elektronický nástroj.  
 
2.2.1 Výběr společnosti 
 
Na trhu s aukce mi působí řada společností. Většina z nich však software pro 
elektronickou aukci nevlastní a ani si aukční prostředí nikde nepronajímá. Museli jsme 
tedy dobře hledat. Po vyhodnocení informací o firmách jsme dospěli k závěru, že 
nejvhodnějším reprezentantem by mohl být aukční dům ZEZULA.  
 
2.2.2 Informace o společnosti 
 
Název společnosti: Aukční dům Zezula  
Adresa:  Hlinky 142c, 603 00 BRNO  
 
Pobočka: Papilio starožitnosti  
Adresa: Veveří 71, 602 00 BRNO  
 
Aukční síň ZEZULA a starožitnictví PAPILIO jsou provázané firmy, které společně 
nabízí široký výběr starožitností: české sklo, francouzské sklo, nábytek, hodiny, obrazy, 
grafiku, porcelán a kameninu, sochy, šperky, kovy a další. Svou činnost na poli aukcí 
zahájili v Praze v roce 2002 a úspěšně zorganizovali více než 30 aukcí. Za rok jsou 






Za svou historii dražili díla českých i zahraničních umělců např. 
- Aken, Josef van (1709-1749) 
- Grimer, Abel (1570-1619) 
- Hoffmann, Josef (1870-1956) 
- Horrak, T. 
- Örtl, Johann 
- Panuška, Jaroslav (1872-1958) 
- Pazourek, František 
- Pfohl, Alexander (1894-1953) 
- Švarc, J. 
- Volmar, Joseph Simon (1796-1865) 
 
Mezi draženými značkami se často vyskytují:. 
- Aelteste Volkstedter Porzellanfabrik Triebner, Ens & Co. 
- Amfora Teplice 
- Eickhorn Carl, Solingen 
- Goelbel, F. & W. Porzellanfabrik, Oeslau 
- J. P. Kayser Sohn, Krefeld 
- Kralik Wilhelm, Lenora 
- Lehnert Franz, Kysibl 
- Meier Felix, Vídeň 
- Nový Bor 
- Schütz Olomučany 
 
2.2.3 Internetová prezentace společnosti 
 
Společnost má svou prezentaci umístěnou na adrese http://www.papilio.cz. Na rozdíl od 
společnosti AAA, s. r. o., je jejich internetová prezentace mnohem serioznější a 
profesionálnější. Na první pohled je zde partné, že internet je pro společnost velice 





Obrázek 2: Úvodní stránka Zezula (Zdroj (25))  
 
Aukce a výstavy dražených předmětů se konají v prostorách Aukčního domu Zezula. 
Informace o nastávajících aukcích si můžou zájemci včas zjistit na webových stránkách. 
Registrování uživatelé dostanou emailové upozornění o budoucích aukcích 
v dostatečném časovém předstihu. Pro každou aukci je odborně zpracován aukční 







2.2.4 Dražba na portálu papilio.cz 
 
Aukce na portálu se řídí dražební vyhláškou, která na základě plné moci umožňuje i 
dražbu po telefonu v nepřítomnosti. 
Výňatek z dražební vyhlášky 
III. Průběh dražby 
Dražitel vyplní před započetím dražby identifikaci účastníka, na základě které obdrží 
dražební číslo. Toto není spojeno s žádným poplatkem. 
Dražebník oznámí v průběhu dražby pořadové číslo předmětu, jeho stručnou 
charakteristiku a nejnižší podání (vyvolávací cenu). Po tomto vyvolání mohou dražitelé, 
vlastnící dražební číslo, činit příhozy jeho zvednutím. Dražba předmětu trvá, dokud 
dražitelé činí příhozy. 
Tabulka 3: Dražební rozsah (Zdroj (25)) 
Výše příhozu (Kč) Okamžitá aukční cena (Kč) 
100 – < 2 000 
200 > 2 000 < 4 000 
500 > 4 000 < 10 000 
1 000 > 10 000 < 30 000 
2 000 > 30 000 < 60 000 
5 000 > 60 000 < 100 000 
10 000 > 100 000 < 500 000 
50 000 > 500 000 – 
O pořadí příhozů rozhoduje licitátor. Přednost mají dražitelé na sále. Při shodě 
písemných limitů určí pořadí licitátor. 
Plné znění dražební vyhlášky (příloha 1) 
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2.2.5 Typický zákazník společnosti 
 
Protože pohnutky lidí pro nákup uměleckých děl jsou stejné, jak bylo uvedeno již výše a 
ve své podstatě se jedná o stejnou skupinu lidí, jako v případě společnosti AAA, s. r. o., 
navádělo by to snadno k tomu, že zákazníci budou stejní se zákazníky společnosti AAA, 
s. r. o. . Část zákazníků se určitě bude prolínat, tak jak je to obvyklé ve všech 
segmentech trhu. Vzhledem ke zpracování internetové prezentace společnosti a 
zvolenému způsobu dražení uměleckých děl formou elektronické aukce, jsou zde 
celkem zásadní rozdíly.  
 
Typické vlastnosti zákazníka aukčního domu ZEZULA: 
- majetnější ( vzhledem k charakteru nabízených děl ) 
- Zájem na komoditě jako na investici 
- Sběratelský zájem 
- Znalý věcí kolem uměleckých předmětů, zejména společenské hodnoty 
- Ochota získat dílo za cenu velkých nákladů 
- Uspokojení z dobré investice 
-  
2.2.6 Shrnutí informací o konkurenční firmě využívající software na elektronické 
aukce 
 
Společnost využívající aukční software, v tomto případě aukční dům ZEZULA má za 
sebou méně aukcí, než společnost AAA. Přes to si na trhu našla místo a je silnou 
společností nabízející umělecká díla. Cílem společnosti je zaměřit se na bohatší 
klientelu, čemuž odpovídá jak skladba nabízených uměleckých děl, tak webová 







2.3 Srovnání společností 
 
Společnosti Akční dům Zezula a AAA mají sice společný obor podnikání ale každá 
z nich svou prezentací a činností oslovuje jiné spektrum zákazníků.  
2.3.1 Základní srovnání 
 
Obě společnosti zahájili svou činnost v roce 2002. 
Zezula veškeré své aukce pořádá v Brně, zatím co AAA uskutečňuje aukce nejen v Brně 
ale taky v Ostravě. 
Zezula má jenom jedno sídlo podnikání a to v Brně a AAA působí v Brně, Ostravě a 
Praze. 
Zpracován katalog nabízených předmětů mají obě firmy. Zezula ho prodává za 
poplatek, zatímco katalog a informační prospekt k aukcím má firma AAA volně 
dostupný na webových stránkách ke stažení. 
Kromě prodeje obrazů nabízí AAA služby typu: 
- poskytování poradenství při investicích do starožitných a uměleckých předmětů 
-  provozování výkonných činností Asociace starožitníků ČR 
- zajišťování odborných posudků pro širokou veřejnost i organizace 
 
Vyzvednutí aukčního čísla se u Zezula nepojí se zálohou, zatímco AAA vratnou zálohu 
za číslo vyžaduje. 
Zezula akceptuje jenom hotovost a převod na bankovní účet, v AAA můžete platit taky 
kreditní kartou. 
Provize, kterou je nutno po úspěšné dražbě zaplatit je u Zezula větší nežli u AAA, 
protože AAA si účtuje samostatnou provizi za platbu kreditní kartou.  
Je nutno se u obou firem dopředu seznámit se aktuálním stavem nabízené komodity. 
K tomu je možno využit výstav, které se konají před samotnou aukcí. 
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Zezula dopředu hodnotí komodity hodnotící stupnicí A – D: 
A Vynikající stav 
B Dobrý stav, jemné stopy vykazující odpovídající míru opotřebení 
C Nábytek používaný, mírně poškozený. Umělecké předměty vykazují drobné opravy 
a poškození, promáčknutí, poškrábání, štěpy nebo vlasové praskliny 
D Nábytek vyžadující restaurování. Umělecké předměty vykazující výrazné opravy 
a poškození 
U AAA informace o hodnocení komodity podávána není. 
Obě společnosti se zabývají taky aukcemi s hodnotou nad 1 mil. Kč, které se řídí 
zákonem. 
Zezula má zkušenosti s prodejem předmětů, které byly prohlášeny státem za kulturní 
památku a podléhají režimu zákona o státní památkové péči. 
2.3.2 Srovnání internetové prezentace  
 
V dnešním konkurenčním prostředí je internetová prezentace firmy samozřejmostí 
skoro pro všechny firmy na trhu. Kromě lokálních a velice malých firem si každá nechá 
zpracovat alespoň základní prezentaci, aby si zvýšila kredit u zákazníků. Kromě jiného 
je to ideální cesta jak informovat potencionálního zákazníka o své činnosti a nabídnout 
mu své služby. 
Obě firmy mají internetovou prezentaci, proto je vhodné si je porovnat.  
Zezula 
- Průměrný design stránek 
- Přeloženo do angličtiny a němčiny 
- Výběr z aktuálních komodit 
- Archiv aukcí  
- Katalogy aukce jsou zpoplatněny 
- Seznam věcí k volnému prodeji 




- Možnost fulltextového vyhledávání na stránce a v katalozích 
- Propracovanější dražební vyhláška, bez možnosti stažení dokumentu 




- Nedostatečný design stránek 
- Přeloženo jenom do angličtiny 
- Nepřehledné obsahy stránek 
- Absence seznamu věcí k prodeji 
- Jednoduchý archiv aukcí s možností stažení průvodních materiálů, katalogů a 
letáků 
- Přehledné kontakty na firmu a pobočky 
- Neimplementováno vyhledávání do stránek 
- Dražební vyhláška vysvětlena jenom zevrubně, bez možnosti stáhnout dokument 
- Absence online aukce 
- Jakákoliv možnost odběru informačních materiálů a novinek emailem absentuje 
 
 
2.3.3 Stanovení potřeb potenciálních zákazníků 
 
Potřeby potenciálních zákazníků společnosti CCD Media, s. r. o. vyplývají z potřeb 
zákazníků aukčních společností. Nyní, když víme, kdo je typickým zákazníkem obou již 
zmiňovaných společností, můžeme se pustit do drobného průzkumu, který by 






2.3.3.1 Dotazníkové šetření 
 
Pro účely doplnění informací jsem připravil dotazník, s nímž jsem oslovil návštěvníky 
veletrhu Antique v Praze, který se konal 13-16 května.  
Zde sem provedl malý průzkum mezi těmi návštěvníky, kteří byli ochotni se semnou 
podělit o své názory a věnovat mi chvíli času. Jednalo se většinou o fanoušky umění, ale 
byli mezi nimi i majetnější občané, kteří se rozhodli si některé exponáty zakoupit. 
Položil jsem celkem 4 otázky na téma nákupu uměleckých předmětu ve spojitosti 
s využitím internetu.  
Otázky použité v dotazníku: 
 
- Když chcete koupit nějaké dílo, využíváte k jeho vyhledání internet?  
 
- Byl byste ochoten dílo koupit jen na základě fotografie z internetu?  
 
- Po té, co byste si dílo fyzicky prohlédl, byl byste ochoten si jej koupit přes 
internet?  
 
- Byl byste schopen nakoupit obraz přes internetový portál bez nutnosti vyčlenit si 
na nákup celý den?  
 
Na uvedené otázky mi z cca 200 oslovených lidí odpovědělo 126 lidí s následujícími 
výsledky: 
Tabulka 4: Počet hlasů  
Číslo otázky Ano Spíše ano Spíše ne Ne 
Otázka 1 54 35 11 10 
Otázka 2 20 15 45 30 
Otázka 3 48 32 10 20 




Graf 1: Zobrazení výsledků ve 4 kategoriích 
 
Graf 2: Zobrazení výsledků ve 2 kategoriích 
Vyhodnocení dílčích otázek dotazníku: 
 
Když chcete koupit nějaké dílo, využíváte k jeho vyhledání internet?  
 
81% respondentů využívá k vyhledání díla internet. Je to pro ně pohodlnější a mohou to 
dělat v pohodlí domova večer, kdy mají volný čas. Jenom 19% preferuje jiné formy 






Byl byste ochoten dílo koupit jen na základě fotografie z internetu?  
 
Bez osobní prohlídky díla by bylo ochotno ho koupit jenom 32% respondentů. Když se 
jedná o osobní dojem, tak 68% respondentů dává přednost osobní zkušenosti nežli 
jenom internetové prezentaci. 
Po té, co byste si dílo fyzicky prohlédl, byl byste ochoten si jej koupit přes internet?  
 
73% dotázaných by bylo ochotno zakoupit dílo přes internet po zhlédnutí. Důvodem 
bývá možnost zvážení nabídek a možností koupi i u jiných prodejců, zatímco 27% dává 
přednost buď koupi na místě, anebo je nezajímá ani tak dílo jako jeho cena jakožto 
investice. 
 
Byl byste schopen nakoupit obraz přes internetový portál bez nutnosti vyčlenit si 
na nákup celý den?  
 
Ochotu nakupovat přes internetový portál projevilo 69% respondentů. Někteří již 
využívají tento styl nakupování a pro některé je tato oblast ještě ne úplně známá. 31% 




2.3.3.2 Závěr dotazníkového šetření 
 
Na poli uměleckých děl je potřeba zlepšení internetové prezentace a možností prodeje 
pro tento segment trhu. Internet jako nástroj pro vyhledávání informací o dílech a 
možnostech jejich nákupu je známý a využívaný. Osobní zkušenost s prohlídkou díla je 
součástí požitku a užitku díla, proto důležité mít možnost dílo vidět na výstavách a 
dalších akcích, protože to podnítí zájem o tento typ komodity. Volný čas je pro lidi 
důležitý, ale s érou globalizace je nemožné si svůj vybraný výrobek jít zhlédnout přes 
půl planety. Proto mnohdy musí stačit fotografie, popis, případně jiný dostupný materiál 
pro zákazníka k rozhodování.  Nákupy online jsou pro některé jednou z mála možností 
jak nakoupit dílo, jelikož z osobních, pracovních anebo organizačních důvodů to nemusí 




2.3.3.3 Shrnutí potřeb zákazníků 
 
Zájemci o nákupy uměleckých děl mají řadu potřeb a uspokojit všechny určitě nelze. 
Dají se však určit ty potřeby, jež jsou společné napříč jednotlivými skupinami 
zákazníků. Z dotazníku vyplývá, že většina lidí je dnes schopna, a to dokonce i starší 
generace, si informace o tom, co si koupí hledat na internetu. Protože znalosti internetu 
se mezi jednotlivými potenciálními zájemci o nákup značně liší, je třeba internetovou 
prezentaci a aukční systém nastavit tak, aby byl přímočarý, jednoduchý, bez nutnosti 
vypisování velkého množství údajů. Potřeba poboček, kde by se mohli zájemci na dílo 
podívat, je stále velká, i když v posledních letech se již na fyzickém shlédnutí 
uměleckých děl netrvá, alespoň ne u známých aukčních domů, kde jsou díla 
kontrolována na originalitu ještě před nákupem díla či jeho vystavením. Hektický 
způsob života, dnes nepřeje přílišnému utrácení času přejezdy z jednoho konce 
republiky na druhý, a tak můžeme konstatovat, že zájemci o umělecká díla se v dnešní 
době přiklánějí spíše k nákupu přes telefon, internet a v krajních případech 
prostřednictvím osoby, do níž vkládají důvěru a která nákup provede za úplatu místo 
nich. Popularila klasických aukcí rapidně klesá, protože časová náročnost, nároky na 
prostor a další aspekty začínají být čím dál častěji  v rozporu s moderními trendy a 
požadavky lidí.  
 
2.3.4 Rozbor funkčního využívaného systému pro aukce ArtFact 
 
Na stránkách má firma Zezula odkaz na externí aukční systém ArtFact. Mají zde 
vytvořen svůj online aukčního dům, v kterém se uživatel pohybuje. ArtFact je anglický 
portál sdružující aukční domy z celého světa za účelem propagace svých komodit. Je 
zde registrováno přes 2000 firem, které nabízí více než 100 tis. komodit. Obsahuje 
podrobné návody jak pro nabízející, tak pro kupující. Firmy lze najít v katalogu firem a 
v katalozích komodit si může každý vybrat, co se mu líbí. Jsou zde pravidelně 





Vše má své výhody a nevýhody, ty si ve stručnosti shrneme: 
Výhody systému pro firmu 
- Možnost oslovení zákazníka, který není z domovské krajiny firmy 
- Evidence aukcí, komodit a zájmu o umělecká díla 
- Zvýšení prestiže aukčního domu 
- Nenáročná forma rozšíření oblasti podnikání  
- Lepši se vnímání firmy ze strany zákazníka 
 
 
Výhody systému pro uživatele 
- Přistup k nabídkám velkého množství aukčních domů 
- Široký výběr komodit z celého světa 
- Detailní popis komodity 
- Archiv online aukcí a výsledků aukcí 
- Porovnání cen komodity v různých aukčních domech 
- Přistup z kteréhokoliv místa s připojením na internet 
 
 
Nevýhody systému pro firmu 
- Nutnost znalosti anglického jazyka 
- Nutnost vypsat aukci i v elektronické formě  
 
 
Nevýhody systému pro uživatele 
- Nutnost znalosti anglického jazyka 
- Anglický styl stránek není pro zákazníka úplné komfortní 










Takto řešené online aukce mají určitě své obrovské výhody, zejména pro malou 
náročnost ze strany zadávaní aukcí firmou Zezula a možností porovnat komodity ve 
světovém měřítku ale z důvodu jazykové bariéry a rozdílů evropského vnímání designu 
internetových prezentací není toto řešení úplně ideální pro českého zákazníka. 
 
Alternativou by se mohli zdát servery typu Aukro, ale ty jsou zaměřeny pro širokou 
veřejnost, a nejsou specializovány na segment trhu s uměleckými díly a předměty. 
Jeden z největších českých hráču na trhu s online aukcemi Proebiz taky nabízí možnost 
online aukcí, ale zde se jedná většinou o zakázky ve větším finančním objemu a 
odlišnými požadavky na odběratele. Segment uměleckých předmětů si zasluhuje 
samostatní oblast pro aukční systémy, zejména z důvodu možnosti sbírání a 















3 Vlastní návrhy řešení  
 
Návrh aukčního systému je potřeba důkladně promyslet. Protože budeme uvažovat, že 
výsledný systém by měl být na technologie ASP.net 3.5 a bude využívat databázi, 
musíme tomu návrh přizpůsobit.  
3.1 Návrh databázových tabulek 
 
Jako první se podíváme na databázové tabulky, které nám budou schraňovat informace 
o položkách aukce a uživatelích.  
3.1.1 BD_Table Položka 
 
Tabulka položka je jednou z nosních tabulek návrhu. Na základě informací ve vzoru 
vypracujeme návrh tabulky. 
Vzor: 
Název díla:  Beskydská krajina 
Obrázek díla: 
 






Mistrovský galerijní olej na plátně, signováno, kolem roku 1970, vzadu evidenční štítky 
s názvem, autorem a původní cenou 11 500 Kčs, což odpovídá dnešním cca 100 000 
Kč, kvalitní rám z masivu, sbírkový kus ovlivněný moderními směry šedesátých let. 
 
Autor: Lepík Karel 
 
Popis autora:  
 
malíř, grafik, narozen v Metylovicích, studoval na Akademii v Praze u profesora K. 
Součka, jeden rok studijně pobýval na Academia Belle arti Pietro Vanucci v Perugii, 
docent katedry výtvarného umění Pedagogické fakulty Ostravské univerzity, citace ze 
Slovníku Chagall: "V jeho díle se objevují filozofující náměty v nichž vědomě navazuje 
na imaginaci surrealistického a symbolistního pojetí světa", dále je ve Slovníku výčet 
desítek výstav a literatury o tomto významném malíři (Slovník Chagall) 
Detail: Olej na plátně 66 x 101 (80,5 x 115) 
 
Kategorie: Krajinka 
Cena: 9 000 Kč 
Z výše uvedených informací, které jsou nezbytné pro správné zařazení a popsání 




Obrázek 4: Položka 
Tabulka 5: Položka data 






PolozkaNazev Beskydská krajina 
PolozkaPopis 
mistrovský galerijní olej na plátně, 
signováno, kolem roku 1970, vzadu 
evidenční štítky s názvem, autorem a 
původní cenou 11 500 Kčs, což odpovídá 
dnešním cca 100 000 Kč, kvalitní rám z 
masivu, sbírkový kus ovlivněný moderními 
směry šedesátých let 
PolozkaObrazek Obr1282.jpg 
PolozkaDetail Olej na plátně 66 x 101 (80,5 x 115) 
PolozkaCena 9000 
Aktivni Ano 





3.1.2 DB_Table Kategorie 
 
Každé dílo by mělo být zařazeno do kategorie kvůli přehlednosti a možnosti hledání a 
třídění pro účely pozdějšího zobrazování dat pro uživatele.  
Databázová tabulka: 
 
Obrázek 5: Kategorie 
Vzor hodnot: 





Tabulka kategorie a položka se musí spolu provázat. Vazba mezi tabulkami by pak měla 
vypadat následovně: 









3.1.3 DB_Table Autor 
 
Další důležitou a nepostradatelnou informací je autor díla. Může se stát, že autor je 
neznámý, proto má parametr Povolit nulový záznam povolen.  
Typ vazby: Autor 1:N Položka 
Tabulka: 
 
Obrázek 6: Autor 
 
Vzor hodnot:  
Tabulka 7: Autor data 
IDAutor AutorJmeno AutorPopis 
 
4 Kroča Antonín 
malír, narozen v Dolním Sklenove, Hukvaldech, studia na 
SUPŠ v Uherském Hradišti. 
7 Wagner Jozef 
architekt, malír, pedagog, narozen v Praze, studia na 




grafik, narozen v Bratislave, studoval na VŠVU v 








3.1.4 BD_Table Uživatel 
 
Tabulka Uživatel je další nosnou tabulkou návrhu. Základem úspěšné aukce je dostatek 
zájemců o dílo, kteří jsou ochotni přihazovat nabídky. O uživateli nás zajímají jenom 
základní informace, které pak poslouží k identifikaci kupujícího po úspěšné aukci. 
 
Obrázek 7: Uživatel 
Důležitý je taky email uživatele, ale ten se ukládá do databáze Membership a je 
propojen s naší databází jenom prvkem UzivatelLogin. AktivacniGUID slouží pro 
aktivaci konta uživatelem po registraci. 
Tabulka 8: Data uživatele 
IDUzivatel 14 
UzivatelJmeno František  
UzivatelPrijmeni Malý 








3.1.5 Tabulky třídy Membership 
 
Tabulky Membeship alias členství jsou předpřipravené tabulky, do kterých jsou 
ukládány informace o uživatelích pro využití pomocí skriptů .NET ASP. Účelem je 
bezpečné uložení přihlašovacího údaje uživatele, kde je zejména heslo šifrováno, a tak 
se minimalizuje možnost útoku na databázi uživatelů. Dále se pomocí skriptů řídí 
veškeré přihlašování a kontrola identity uživatele v systému. 
Seznam nejdůležitějších tabulek: 
 
Obrázek 8: Membership 
 
Nejvyužívanější jsou tabulky Users, Roles, UserInRoles a Membership 
Users ukládají informace o uživateli, obsahují zejména login  uživatele. 
Roles obsahují informace o možných rolích v systému, napřiklad role Zákazník , 
Administrátor 
UsersInRoles propojuje Role s Users a zabezpečuje přiřazení určité role konkrétnímu 
uživateli. 
Membership je základní tabulkou, kde je uložen email uživatele v šifrované formě, Je 
zde možnost uživatele zakázat, nepovolit mu přihlášení do systému. 
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3.1.6 DB_Table Aukce 
 
Další důležitou tabulkou je tabulka Aukce. Zde jsou zachyceny důležité prvky aukce, 
jako název, datum začátku a doba pro ocenění jednoho díla. Protože se bude cenit jedna 
položka za druhou, je doba pro ocenění díla v minutách s tím, že když dojde k nabídce 
v časovém limitu do 30 sekund do konce ocenění položky, čas pro ocenění se 
automaticky nastaví na 30 sekund. Tento mechanismus prodlužování by měl být 
schopen poskytnout všem dražitelům reagovat na nabídky soupeřů i když k příhozu 
dojde v posledních vteřinách před předpokládaným koncem dražení položky.  
 
Obrázek 9: Aukce 
 
Vzor hodnot: 
Tabulka 9: Aukce data 
IDAukce AukceNazev AukcePopis AukceZacatek DobaNabidky Aktivni 
5 112. Aukce obrazů 
V aukci bude na 
prodej 15 obrazů 
od malíře Lacina 
Bohdana 







3.1.7 DB_Table Nabídky aukce 
 
V průběhu aukce dochází k nabídkám ze strany uživatelů a tyto nabídky je nejlépe 
sledovat v samostatné tabulce Nabídky. Zde sledujeme nabízenou cenu ke každé 
položce. 
 
Obrázek 10: Nabídky aukce 
 
Vzor hodnot: 
Tabulka 10: Nabídky aukce data 
IDNabídka IDUzivatel IDPolozka NabizenaCena Datum 
1 14 7 7200 13.5.2011 15.31:15 
2 15 7 7350 13.5.2011 15.32:45 
3 14 7 7600 13.5.2011 15.33:28 
4 16 8 1600 13.5.2011 15.33:28 
5 14 8 1620 13.5.2011 15.34:17 
6 15 8 1780 13.5.2011 15.37:33 
7 16 9 2800 13.5.2011 15.38:31 
8 15 9 3500 13.5.2011 15.40:32 
9 12 9 3750 13.5.2011 15.42:33 
10 15 9 4200 13.5.2011 15.46:34 
Z tohohle typu ukládání dat je následně možné i v průběhu aukce jednoduše informovat 
zákazníky a nejvyšší ceně za položku a následně po ukončení celé aukce vytvářet 





Od společnosti CCD Media, s. r. o. jsem dostal na starost zjistit informace o možnosti 
vytvoření systému na elektronické aukce pro aukční domy zabývající se prodejem 
uměleckých předmětů.  
 
Pro pochopení, jak aukční domy fungují, jsem si nastudoval informace o dvou z nich. 
Jeden, který systém využívá a druhý, který aukce provádí klasickou cestou. Srovnáním 
těchto dvou aukčních domů a jejich zákazníků jsem zjistil, že aukční domy využívající 
systém elektronického nakupování jsou na tom v dnešní době lépe, prodávají více děl a 
na aukcích mají větší účast.  
 
Postupoval jsem proto dále rozborem systému právě toho domu, který jej využívá. 
Abych se ujistil, že zájem lidí o aukční systém je doopravdy takový, jak ukazuje 
srovnání, rozhodl jsem se provést dotazníkové šetření, které mi informace získané ze 
srovnání obou společností potvrdilo.  
 
Po tom, co jsem byl schopen definovat potřeby zákazníků obou zkoumaných 
společností, jsem vytvořil průnik potřeb tak, aby mnou navrhovaný systém mohlo 
využívat co nejvíce zákazníků obou společností.  
 
Přistoupil jsem tedy k návrhu samotné databáze, kterou považuji za nosný prvek celého 
systému. Protože celý proces sběru dat, jejich analýza a srovnávání zabrali hodně času a 
protože společnost CCD Media, s. r. o. nestihla můj návrh prozatím důkladně 
prostudovat, nedošlo zatím ke grafickému řešení celého systému.  
 
Rozhodnutí o schválení projektu a jeho realizaci nastalo ze strany společnosti CCD 
Media dne 20.5.2011. Z uvedeného vyplývá, že tedy ještě nebylo systém možné 
vyzkoušet v praxi, nicméně jsem přesvědčen o tom, že společnost tento systém bude 
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Dražební vyhláška 
o konání veřejné dobrovolné dražby 
prováděné společnou dražbou ve smyslu zákona č. 26/2000 sb. 
I. Dražebník 
Tomáš Zezula, IČO: 14629585, provádí dražbu na žádost vlastníků jednotlivých předmětů. Tato 
veřejná dobrovolná dražba bude provedena v Aukčním domě Zezula, Hlinky 142c, Brno. 
II. Dražební předměty 
Dražební předměty jsou označeny čísly, jimiž je dáno jejich pořadí v dražbě, popisem a dále 
pak výší nejnižšího podání (vyvolávací cenou). 
Všechny předměty je možno si prohlédnout v době výstavy v Aukčním domě Zezula. V den 
dražby již předměty nejsou vystaveny. 
Veškeré informace v katalogu jsou založené na vědeckých poznatcích, které byly publikovány 
nebo jinak obecně dostupné do data dražby. Informace v tištěném katalogu mohou být 
vzhledem k prodlevě aktualizovány v internetové formě katalogu. Aukční dům Zezula si 
vyhrazuje právo opravit informace o dražených předmětech zveřejněné v katalogu. Případné 
korekce budou viditelně umístěny v průběhu výstavy v prostorách aukčního domu a ústně 
oznámeny dražitelem bezprostředně před dražbou příslušné položky. 
Předměty označené v katalogu hvězdičkou (*) byly prohlášeny státem za kulturní památku a 
podléhají režimu zákona č. 20/1987 Sb. o státní památkové péči ve znění pozdějších změn 
obsažených v zákonech č. 242/1992 Sb., č. 361/1999 Sb., č. 61/2001 Sb., č. 122/2000 Sb., č. 
132/2000 Sb., č. 146/2001 Sb. a č. 320/2002 Sb. 
III. Průběh dražby 
Dražitel vyplní před započetím dražby identifikaci účastníka, na základě které obdrží dražební 
číslo. Toto není spojeno s žádným poplatkem. 
Dražebník oznámí v průběhu dražby pořadové číslo předmětu, jeho stručnou charakteristiku a 
nejnižší podání (vyvolávací cenu). Po tomto vyvolání mohou dražitelé, vlastnící dražební číslo, 








Výše příhozu (Kč) Okamžitá aukční cena (Kč) 
100 – < 2 000 
200 > 2 000 < 4 000 
500 > 4 000 < 10 000 
1 000 > 10 000 < 30 000 
2 000 > 30 000 < 60 000 
5 000 > 60 000 < 100 000 
10 000 > 100 000 < 500 000 
50 000 > 500 000 – 
 
O pořadí příhozů rozhoduje licitátor. Přednost mají dražitelé na sále. Při shodě písemných limitů 
určí pořadí licitátor. 
IV. Povinnosti vydražitele 
Vydražitel je povinen vyřídit své závazky nejpozději do 10 dnů od ukončení aukce. K vydražené 
ceně je vydražiteli na vrub účtována provize ve výši 18 %. DPH je již její součástí. 
Každý zájemce má možnost si nabízené předměty předem prohlédnout v době výstavy, 
případně nechat ohledat nezávislým expertem. Reklamace týkající se ceny, jakosti, či stavu 
dražených předmětů je po jejich vydražení nepřípustná. 
V. Dražba v nepřítomnosti 
Dražitel může po předchozí dohodě dražit kteroukoliv věc i v nepřítomnosti: 
 vyhotoví-li ověřenou plnou moc na Tomáš Zezula, IČO: 14629585, k 
zastoupení na dražbě a určí-li číslo věci spolu s cenovým limitem, do jehož 
výše je možno činit příhozy (u každé položky samostatně); 
 dražit po telefonu - jen po písemné dohodě - na tel. číslech: 777 911 791-3. 
Tato telefonní čísla budou aktivní pouze v den aukce a pro příchozí volání 
nedostupná. 
Telefonické dražební limity budou přijímány na položky s vyvolávací cenou od 300 Kč výše. 
Aukční dům Zezula není odpovědný za selhání spojení chybou telekomunikací, případně 
nedostupností volaného. 
Formulář plné moci pro zaslání cenových limitů nebo telefonních požadavků naleznete ke 
stažení ve formátu PDF na internetových stránkách 
(http://www.papilio.cz/cz/index.php?id=plna_moc) nebo jej na požádání zašleme. 
Příjem písemných, faxových a e-mailových dražebních limitů probíhá do ukončení výstavy. 
Dražební limity zaslané po uzávěrce budou akceptovány pouze v rámci možností a bez záruky. 
Na limity podané po začátku dražby nebude brán zřetel. 
Vydražitelé, kteří dražili v nepřítomnosti prostřednictvím limitu, budou informováni o výsledku 
dražby písemně. Kompletní výsledková listina bude zveřejněna na adrese www.papilio.cz vždy 




VI. Platba vydražených předmětů 
Dražitelé mohou platit ve stanovené lhůtě v hotovosti nebo bankovním převodem, šeky a 
platební karty nejsou akceptovány. V případě platby bankovním převodem jsou veškeré 
poplatky spojené s převodem účtovány na vrub kupujícího. 
VII. Výdej a převzetí zboží 
Zboží je možné platit a vyzvedávat v den aukce na místě i v průběhu a po skončení dražby. 
Vydražené předměty je dále možné zaplatit a vyzvednout během prvních tří pracovních dnů ode 
dne dražby 10.00–17.00 hod, přímo v Aukčním domě Zezula, Hlinky 142c, tel. 
(+420) 543 215 704, kde bude probíhat veškerá administrativa. 
Mimo oficiální výdej lze domluvit individuální vyzvedávání vydražených předmětů telefonicky na 
čísle (+420) 541 214 436, po–pá 10.00–17.00 hod. 
Zdroj: http://www.papilio.cz/cz/index.php?id=drazeb_vyhl 
 
